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Minat merupakan hasil pemikiran seseorang setelah melihat pada kualitas pelayanan, dan memiliki 
keinginan untuk mencoba memenuhi suatu kebutuhan, dalam hal ini konsumen akan cenderung memilih, 
menimbang dan menilai apakah suatu kualitas pelayanan yang dianggap baik oleh konsumen, sehingga 
ketika produk atau layanan benar-benar mampu memenuhi harapan pelanggan, maka konsumen akan 
mengambil suatu keputusan. 
Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif bahwa peneliti melakukan survei 
terhadap calon mahasiswa dengan memberikan kuesioner, pengolahan data, dan menafsirkannya. 
Penelitian dilakukan dengan memberikan beberapa pertanyaan yang dianggap mewakili tiga variabel 
yang mempengaruhi minat promosi, pencitraan, dan kualitas pelayanan. Dengan sampel sebanyak 106 
calon mahasiswa. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner, wawancara, dan 
dokumentasi. Analisis untuk mengetahui pengaruh variabel bebas dan variabel terikat dengan 
menggunakan analisis regresi linier. Dari hasil analisis dapat diketahui bahwa promosi, pencitraan, dan 
kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap minat calon mahasiswa. 
 
Kata kunci : minat, kualitas pelayanan, pencitraan, promosi 
 
PENDAHULUAN 
 Persaingan yang terjadi sekarang 
ini tidak hanya dialami oleh perusahaan, 
tetapi juga terjadi di dunia pendidikan. 
Organisasi pendidikan merupakan 
produk jasa. Jasa pendidikan terutama 
pendidikan tingkat perguruan tinggi 
pada khususnya perguruan tinggi swasta 
bersaing dalam kualitas. Hal itu 
berkaitan dengan output yang di 
hasilkan oleh lembaga pendidikan. 
Peningkatan pendidikan masyarakat 
tidak hanya bertujuan untuk memenuhi 
persaingan yang terjadi di era 
globalisasi sekarang ini, namun 
bertujuan untuk mentransfer nilai-nilai 
dan jati diri bangsa. 
Pendidikan vokasi disediakan untuk 
membangun SDM yang berkarakter 
yang dilatar belakangi oleh persaingan 
para lulusan dari sarjana, sekolah tinggi, 
akademi maupun politeknik untuk 
terjun di dunia usaha dan industri yang 
semakin ketat. Lulusan dalam jalur 
vokasi diharapkan menjadi individu 
yang produktif yang mampu menjadi 
tenaga kerja terlatih dan memiliki 
kesiapan untuk menghadapi persaingan 
kerja yang dapat memberikan kontribusi 
produktif kepada masyarakat dan dunia 
usaha dan industri yang membutuhkan. 
Berdasarkan konsep yang ada suatu 
masalah  timbul apabila keaadaan ideal 
tidak sesuai dengan kenyataan yang ada, 
minat konsumen tumbuh karena suatu 
motif berdasarkan atribut-atribut sesuai 
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dalam menggunakan suatu pelayanan 
jasa, Pencitraan adalah kesan yang di  
peroleh sesuai dengan pengetahuan dan 
pengalaman seseorang  tentang sesuatu 
obyek, Promosi adalah kegiatan 
mengkomunikasikan informasi dari 
penjual kepada pembeli atau pihak lain 
dalam saluran untuk mempengaruhi 
sikap dan perilaku. Kualitas pelayanan 
merupakan tingkat kesesuaian dengan 




Kerangka penelitian dapat 
digambarkan pada bagan 2.1 dibawah 









Dalam penelitian ini peneliti akan 
menguji pengaruh variabel pencitraan, 
promosi dan kualitas pelayanan 
terhadap minat kuliah di Diploma III 
Manajemen STIESIA Surabaya, dengan 
menyebarkan kuesioner, tabulasi data, 




Berdasarkan kerangka konseptual, maka 
disusunlah hipotesis dalam penelitian 
sebagai berikut :   
H1:  Pencitraan berpengaruh secara    
signifikan terhadap minat kuliah 
H2: Promosi berpengaruh secara 
signifikan terhadap minat kuliah 
H3:   Kualitas pelayanan berpengaruh 





Menurut Shimp (2003) 
menjelaskan bahwa pencitraan  
merupakan sebagai jenis asosiasi yang 
muncul dalam benak konsumen ketika 
mengingat suatu merek atau  jasa  
tertentu. Menurut Nurkholis (2004) 
Indikator untuk pencitraan dalam 
penelitian ini  meliputi : 
1. Memiliki staf-staf pengajar 
profesional 
2. Memiliki kredibilitas tinggi  
3. Dijalankan manajemen yang 
berpengalaman 
4. Reputasi yang baik daripada 
pesaing 
5. Popularitas tinggi atau di kenal 
masyarakat luas 
Promosi 
Menurut Swastha (1990) 
menjelaskan bahwa, berbagai kegiatan 
yang termasuk  dalam promosi, inti 
tujuannya adalah memberikan suatu 
informasi kepada  konsumen. Menurut 
Swastha (1990) Indikator untuk promosi 
dalam penelitian ini meliputi  : 
1. Kegiatan periklanan di media 
massa 
2. Dengan memberikan diskon atau 
potongan harga 
3. Mensponsori suatu kegiatan 
4. Pemampangan iklan di tempat 
umum 
5. Memanfaatkan media internet 
 
Pelayanan 
Menurut Zeithaml (1990) 
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merupakan tingkat keunggulan untuk 
memenuhi harapan pelanggan  yang di 
bentuk oleh perbandingan antara ideal 
dan persepsi dari kinerja kualitas. 
Menurut Zeithaml (1990) Indikator 
untuk kualitas pelayanan dalam 
penelitian ini meliputi : 
1. Tangibles (Bukti Fisik) 
2. Reliability (Kehandalan) 
3. Responsiveness (Daya tanggap) 
4. Assurance (Jaminan) 
5. Emphaty (Empati) 
Minat 
 Minat (intention) merupakan 
suatu kecenderungan untuk melakukan  
tindakan terhadap obyek (Ikhwan 
2004). Menurut Bigne (2005) 
menjelaskan kecenderungan seseorang 
menunjukkan minat terhadap suatu 
produk atau jasa dapat dilihat 
berdasarkan ciri-ciri :  
1. Kemauan untuk mencari produk 
atau jasa 
2. Kesediaan untuk membayar barang 
atau jasa 
3. Menceritakan hal yang positif 
 
MODEL DAN TEKNIK 
PENGAMBILAN SAMPEL 
Model 
Model penelitian yang digunakan 
adalah penelitian kuantitatif. Peneliti 
melakukan survey kepada mahasiswa, 
memberikan kuesioner, mengolah data, 
dan menginterpetasikannaya. 
Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel dalam 
penelitian ini adalah dengan metode 
purposive sampling, yaitu responden 
(subjek) yang dipilih secara sengaja 
dengan karakteristik tertentu yang 
diyakini representatif terhadap populasi 
penelitian. Penentuan jumlah sampel 
dalam penelitian ini menggunakan 
rumus Slovin (Sekaran :1992),  
N 
n   =  -------------------- 
1  +  N ( e ) ² 
Keterangan :         
N = Jumlah populasi (calon mahasiswa)                           
n  = Jumlah  sampel  
e  = Tingkat Presisi (kesalahan)  
 
Populasi sebanyak 144 orang calon 
mahasiswa pada tahun 2016, dengan 
asumsi tingkat Presisi (e) = 5 %, maka 
jumlah sampel (n) adalah:  
144 
n   =  --------------------  
         1  +  144 (0,05) ² 





Uji Validitas dan Reabilitas 
Berdasarkan hasil uji validitas yang 
dibagikan kepada 30 responden,  
diperoleh hasil uji Validitas dan 
Reliabilitas sebagai berikut : 
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Sumber : Hasil analisis data  
Pada tabel diatas menunjukkan 
hasil semua indikator sangat bagus yaitu 
lebih besar dari 0,3, sehingga semua 
indikator tersebut  dinyatakan valid. 
Dan masing-masing variabel 
menunjukkan hasil Cronbach’s alpha 
sangat bagus yaitu lebih besar dari 0,6,  
sehingga  pengukuran pada masing-
masing variabel dan faktor dimensi 
dinyatakan reliabel. 
 
Pengujian Hipotesis dan Analisis 
Regresi 
Berdasarkan inferensial  
menggunakan regresi berganda untuk 
memprediksi Minat konsumen 
pelanggan berdasarkan atribut-atribut 
Pencitraan, Promosi, dan Kualitas 














Sumber : Hasil Pengolahan dengan SPSS 
Berdasarkan Tabel di atas dapat 
ditentukan persamaan regresi 
bergandanya:  
Y = 5,778 + 0,038 X1 + 0,056 X2 + 
0,500 X3  
Berdasarkan persamaan di atas dapat 
menunjukkan bahwa:  
1. Koefisien regresi dari semua variabel 
bebas menunjukkan nilai yang 
positif. Hal ini berarti bahwa semua 
variabel bebas mempunyai hubungan 
yang positif terhadap variabel 
terikatnya.  
2. Dari ketiga variabel bebas yang 
digunakan yang memberikan 
pengaruh yang dominan adalah 
variabel Kualitas Pelayanan dengan 
koefisien regresinya sebesar 0,500  
 
Untuk mengetahui koefisien korelasi 
(hubungan) antara variabel terikat dan 
variabel bebas dan koefisien 
determinasi dapat dilihat sebagai 
berikut: 
Nilai  










JURNAL MEBIS  
Manajemen dan Bisnis 
Prodi Manajemen, Universitas Pembangunan Nasional Veteran 
  
ISSN : 2599-283X (Online) 





Berdasarkan Tabel diatas, 
menunjukkan bahwa besarnya koefisien 
korelasi (R = 0,539) artinya bahwa 
variabel bebas yang diamati mempunyai 
hubungan yang kuat dengan variabel 
terikat sedangkan koefisien determinasi 
(R square) sebesar 0,291 yang berarti 
29,1 % variabel bebas mampu 
menjelaskan terhadap variabel 
terikatnya sedangkan sisanya 70,9 % 
dipengaruhi variabel independen 
lainnya yang tidak termasuk dalam 
penelitian ini. 
Uji F (Simultan)  
 
Berdasarkan tabel diatas, 
menunjukkan bahwa nilai F sebesar 
13,958 dengan tingkat signifikansi 0,00, 
hal ini membuktikan bahwa variabel 
pencitraan, promosi dan pelayanan 
memiliki pengaruh terhadap minat calon 
mahasiswa untuk kuliah di Diploma III 
Manajemen Stiesia Surabaya secara 
simultan (bersama – sama).  
Uji T (Parsial) 
Pengaruh Variabel Pencitraan 
terhadap Minat konsumen Pelanggan  
Berdasarkan hasil regresi pada 
Tabel sebelumnya diperoleh nilai t- sig. 
variabel Pencitraan (0,687) < nilai α 
0,05 maka H0 diterima dan H1 ditolak. 
Berarti variabel Pencitraan mempunyai 
pengaruh positif namun tidak 
signifikan, karena kemungkinan calon 
konsumen belum mengetahui Diploma 
III Manajemen Stiesia secara 
komprehenship.  
 
Pengaruh variabel Promosi terhadap 
Minat konsumen pelanggan  
Berdasarkan hasil regresi pada 
Tabel sebelumnya diperoleh nilai  t- sig  
variabelPromosi  0,626),  < nilai α 0,05 
maka  H0 diterima dan H1 ditolak. 
Berarti variabel Promosi mempunyai 
pengaruh positif namun tidak 
signifikan, Hal ini kemungkinan 
promosi yang dilakukan Diploma III 
Manajemen Stiesia kurang maksimal, 
dikarenakan hanya sedikit konsumen 
mengetahui Diploma III Manajemen 
Stiesia. 
 
Pengaruh variabel Kualitas 
Pelayanan terhadap Minat konsumen 
pelanggan 
Berdasarkan hasil regresi pada 
Tabel sebelumnya diperoleh nilai t-sig 
variabel Kualitas pelayanan (0,000), < 
nilai α 0,05 maka  H0 ditolak dan H3 
diterima. Berarti variabel Kualitas 
pelayanan mempunyai pengaruh yang 
signifikan hal ini berarti secara parsial 
pelayanan memiliki pengaruh terhadap 
variabel Minat konsumen . 
 
SIMPULAN 
Hasil penelitian mengenai pengaruh 
promosi, pencitraan, kualitas terhadap 
minat kuliah dapat dibuat beberapa 
simpulan sebagai berikut : 
1. Variabel Kualitas Pelayanan 
mempunyai pengaruh yang besar 
terhadap Minat Kuliah yaitu berupa 
pelayanan yang baik dalam 
menanggapi keluhan mahasiswa, 
para staff dapat menumbuhkan 
kepercayaan mahasiswa, Pihak 
Diploma III Manajemen Stiesia 
mampu menunjukkan perhatian 
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sehingga perlu ditingkatkan dan 
dijaga. 
2. Pengaruh varibel lain berdasarkan 
hasil uji determinasi sebesar 70,1% 
perlu untuk dipertimbangkan oleh 
Pihak Diploma III Manajemen 
Stiesia agar dapat meningkatkan 
Minat bagi calon mahasiswa untuk 
kuliah di Diploma III Manajemen 
Stiesia, adapun variabel lain 
tersebut adalah berupa tingkat 
harga yang ditawarkan, potongan 
harga/diskon, dan sebagainya. 
3. Pengujian determinasi 
menunjukkan bahwa kemampuan 
variabel promosi, pencitraan, dan 
kualitas pelayanan dalam 
menjelaskan minat kuliah di 
DIPLOMA III MANAJEMEN 
STIESIA adalah sebesar 29,1% (R 
Square = 0,291), sementara sisanya 
sebesar 70,9% merupakan variabel 
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